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A. Transliterasi Arab-Latin 
Daftar huruf bahasa Arab dan Transliterasinya ke dalam huruf  Latin dapat 
dilihat pada tabel berikut: 
1. Konsonan 
 
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 
 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا
 Ba b Be ب
 Ta t Te ت
 (Sa s es (dengan titik di  atas ث
 Jim j Je ج
 (Ha h ha (dengan titik di bawah ح
 Kha kh ka dan ha خ
 Dal d De د
 (Zal z zet (dengan titik di atas ذ
 Ra r Er ر
 Zai z Zet ز
 Sin s Es س
 Syin sy es dan ye ش
 (Sad s es (dengan titik di bawah ص
 (Dad d de (dengan titik di bawah ض




 (Za z zet (dengan titik di bawah ظ
 ain ‘ apostrof terbalik‘ ع
 Gain g Ge غ
 Fa f Ef ف
 Qaf q Qi ق
 Kaf k Ka ك
 lam l El ل
 mim m Em م
 nun n En ن
 wau w We و
 ha h Ha ه
 hamzah , apostrof ء
 ya y Ye ي
 
Hamzah yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi tanda 
apapun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan tanda. 
2. Vokal 
Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri atas vokal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
Vokal tungggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat, 
transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf  Latin Nama 
 Fathah A A 





 Dammah U U 
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 
harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu: 
 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 
  




a dan i 
 
  








Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 
transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 
 
 















a dan garis di 
atas 













u dan garis di 
atas 
4. Taa’ Marbuutah 
Transliterasi untuk taa’ marbuutah ada dua, yaitu: taa’ marbuutah yang 
hidup atau mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammah, yang transliterasinya 
adalah [t]. Sedangkan taa’ marbuutah yang mati atau mendapat harakat sukun 
transliterasinya adalah [h]. 
Kalau pada kata yang berakhir dengan taa’ marbuutah diikuti oleh kata 
yang menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka 
taa’ marbuutah itu transliterasinya dengan [h]. 
5. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda tasydid ( ), dalam transliterasinya ini dilambangkan dengan 
perulangan huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. 
Jika huruf ي ber-tasydid di akhir sebuah kata dan didahului oleh huruf 
kasrah (ي), maka ia ditransliterasikan seperti huruf maddah (i). 
6. Kata Sandang 
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf ال 
(alif lam ma’arifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang ditransliterasi 





qamariah. Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung yang 
mengikutinya. Kata sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya dan 
dihubungkan dengan garis mendatar (-). 
7. Hamzah 
Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof (  ) hanya berlaku bagi 
hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun, bila hamzah terletak di 
awal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia berupa alif. 
8. Penulisan Kata Arab yang Lazim digunakan dalam Bahasa Indonesia 
Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah atau 
kalimat yang sudah lazim dan menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa 
Indonesia, atau sudah sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, tidak lagi 
ditulis menurut cara transliterasi di atas. Misalnya kata Al-Qur’an (dari al-
Qur’an), sunnah, khusus dan umum. Namun, bila kata-kata tersebut menjadi 
bagian dari satu rangkaian teks Arab, maka mereka harus ditransliterasi secara 
utuh. 
9. Lafz al-Jalaalah (الله) 
Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jar dan huruf lainnya 
atau berkedudukan sebagai mudafilaih (frase nominal), ditransliterasi tanpa huruf 
hamzah. 
Adapun ta marbutah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al-
jalaalah, ditransliterasi dengan huruf [t]. 
10. Huruf Kapital 
Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital (All caps), dalam 




kapital berdasarkan pedoman ejaan Bahasa Indonesia yang berlaku (EYD). Huruf 
kapital, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri (orang, 
tempat, bulan) dan huruf pertama pada permulaan kalimat. Bila nama diri 
didahului oleh kata sandang (al-), maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap 
huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya.  Jika terletak 
pada awal kalimat, maka huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan huruf 
kapital (AL-). Ketentuan yang sama juga berlaku untuk huruf awal dari judul 
referensi yang didahului oleh kata sandang al-, baik ketika ia ditulis dalam teks 
maupun dalam catatan rujukan (CK, DP, CDK, dan DR). 
Contoh: 
Wa ma muhammadun illaa rasul 
Inna awwala baitin wudi’ alinnasi lallazii bi bakkata mubarakan 
Syahru Ramadan al-lazii unzila fih al-Qur’a 
Nazir al-Din al-Tusi 
Abu Nasr al-Farabi 
Al-Gazali 
Al-Munqiz min al-Dalal 
Jika nama resmi seseorang menggunakan kata ibnu (anak dari) dan Abu 
(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu harus 
disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi. 
Contoh: 
Abu Al-Wafid Muhammad Ibnu Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abu Al-
Walid Muhammad (bukan: abu al-walid Muhammad ibnu) 





Nasr Hamid Abu) 
B. Daftar Singkatan 
Beberapa singkatan yang dilakukan adalah: 
SWT  = subhanallahu wata’ala 
SAW  = sallallahu ‘alaihi wasallam 
R.A  = radiallahu ‘anhu 
H  = Hijriah 
M  = Masehi 
QS/4  = QS Al-Baqarah/2:4 atau QS Al-Imran/3:4 
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 Penelitian ini berjudul Strategi Pemasaran Pengusaha Jagung Marning dalam 
Meningkatkan Konsumen di Kabupaten Bulukumba. Penelitian ini mengetengahkan 
dua  masalah, yakni : (1) Bagaimana  Strategi Pemasaran Pengusaha Jagung Marning 
dalam Meningkatkan Konsumen di Kabupaten Bulukumba (2) Apa tantangan dalam 
mempertahankan produk Jagung Marning ! 
 Jenis penelitian ini bersifat kualitatif, dengan menggunakan beberapa 
informan untuk melakukan wawancara dan observasi. Sumber data yang digunakan 
adalah informasi yang bersumber dari pengamatan langsung ke lokasi penelitian 
dengan cara observasi dan wawancara. Pengumpulan data dilakukan melalui 
penelitian secara langsung dengan observasi, wawancara dan dokumentasi. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Strategi Pemasaran yang ditetapkan 
pada Usaha Idaman adalah masih melakukan promosi secara langsung kepada 
konsumen, ada pun media promosi yang digunakan dengan membuat papan tanda 
pengenal yang terpampang di depan toko sehingga para konsumen melihat 
keberadaan Usaha Jagung marning Cap phinisi Usaha Idaman Tersebut dan 
memanfaatkan sosial media facebook sebagai tempat media atau sarana 
menyebarluaskan informasi tentang Usaha Idaman. Dan juga menggunakan media 
word to mouth atau mulut ke mulut. Jagung Marning Cap phinisi Usaha Idaman 
Memiliki tantangan berkaitan dengan munculnya saingan-saingan baru yang menjual 
jagung marning di lokasi yang sama dan munculnya berbagai macam makanan yang 
kekinian yang diperdagangankan di Kabupaten Bulukumba. 
Implikasi Penelitian, Usaha Idaman Sebaiknya memiliki expired di produk 
jagung marning agar kualitas produk semakin meningkat dibandingkan produk yang 
lain dan menambahkan produk hasil olahan jagung selain jagung marning agar usaha 









A. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan bisnis yang sangat pesat, menimbulkan persaingan pasar 
yang cukup ketat. Setiap harinya muncul pelaku bisnis yang mengenakan produk 
dengan kreativitas dan inovasi baru sehingga persaingan pasar pun tidak bisa 
dihindari.  
Di dalam dunia bisnis Strategi pemasaran memiliki peran yang sangat 
penting dalam tahap pembentukan kesadaran dan pemahaman konsumen. 
Dengan demikian sebuah pengusaha membutuhkan rencana strategi yang tepat 
agar dapat diterima dengan mudah oleh masyarakat. Strategi yang dilakukan oleh 
pengusaha beraneka ragam, seperti menawarkan suatu produk dengan kemasan 
yang menarik, harga terjangkau dan lokasi penjualan strategis. Selai itu, ada pula 
strategi pemasaran yang berbentuk pemasangan iklan. Berbagai strategi 
pemasaran tersebut tidak hanya digunakan untuk mengenalkan keberadaan suatu 
produk, melainkan juga memberikan pengetahuan mengenai manfaat suatu 
produk sehingga tercipta keinginan untuk membelinya. 
Dalam dunia bisnis berbagai macam bidang usaha, diantaranya bidang 
kuliner, jasa, komunikasi, dan lain sebagainya. Untuk bisnis usaha kuliner terdiri 
atas beberapa jenis, tergantung dari minat pendiri usaha itu sendiri. Ada yang 
menawarkan kuliner dalam bentuk makanan siap saji ataupun mentah, adapula 
dalam bentuk usaha kuliner makanan ringan, yakni dalam bidang kuliner 




Dalam kehidupan sehari-hari kita sering menyaksikan berbagai aktivitas 
sebagai berikut. Seorang atau sekelompok orang mengeluarkan sejumlah uang 
untuk membeli sejumlah barang, kemudian barang tersebut dipajang di suatu 
lokasi tertentu untuk dijual kembali kepada konsumennya. Atau seseorang 
membeli sejumlah barang, kemudian diolah atau diproses lalu disajikan dalam 
bentuk makanan di suatu lokasi untuk dinikmati konsumennya. Atau seseorang 
membeli berbagai bahan baku, diolah dan diproses menjadi barang tertentu 
kemudian diperjual belikan ke berbagai daerah yang membutuhkan. Atau 
seseorang membuka suatu usaha jasa, dan menunggu kedatangan  konsumen yang 
membutuhkan pelayanan dengan balas jasa tertentu. Kemudian, pada sore hari 
atau suatu waktu atau periode tertentu mereka mulai menghitung jumlah uang 
yang telah dikeluarkan dan jumlah uang yang masuk. Dari perhitungan ini, ada 
kelebihan dan kekurangan. Jika uang yang masuk lebih besar daripada yang 
keluar, mereka menyebutnya sebagai keuntungan. Namun jika yang terjadi 
sebaliknya, mereka menyebutnya sebagai kerugian.1 
Tangan yang diatas lebih baik daripda tangan yang dibawah. Dan 
mulailah dari orang yang menjadi tanggunganmu. Dan sebaik-baik sedekah 
adalah yang dikeluarkan dari orang yang tidak membutuhkannya. Barang siapa 
menjaga kehormatan dirinya maka Allah akan menjaganya dan barang siapa yang 
merasa cukup maka Allah akan memberikan kecukupan kepadanya. Hadis 
riwayat Imam Al-Bukhari. 
Seiring perkembangan zaman dan teknologi tidak selalu hal-hal yang 
bersifat tradisional dilupakan atau di tinggalkan. Misalnya saja dalam hal 





makanan, akhir-akhir ini berbagai makanan tradisional kembali menjadi barang 
yang dicari. Aneka ragam cemilan ini diminati tidak hanya untuk sekedar snack 
ataupun makanan selingan saat santai dirumah, ada kalanya makanan tradisional 
ini menghiasi meja saat menjamu kerabat ataupun saudara. Salah satu jenis 
makanan tradisional dengan rasa gurih dan renyah adalah jagung goreng atau 
jagung marning yang dibuat melalui proses perebusan, pengeringan dan 
penggorengan. 
Pengusaha rumah tangga merupakan suatu peluang usaha yang mulai 
bermunculan dalam era sekarang karena semakin sempitnya lapangan kerja yang 
tersedia. Usaha semacam ini dapat dikelola di dalam rumah sehingga dapat 
dipantau setiap saat. Usaha kecil semacam ini dikelola oleh orang-orang yang 
memiliki hubungan kekrabatan. Modal yang dibutuhkan usaha ini lumayan 
sedikit dan alat-alat yang digunakan bersifat manual. Usaha rumahan di kota 
Bulukumba mengalami perkembangan yang besar. Usaha ini memberi peluang 
dan pemasukan  ekonomi bagi keluarga. Usaha dalam bidang makanan menjadi 
salah satu pilihan usaha yang menarik bagi masyarakat khususnya wirausahawan 
di kota Bulukumba.  
Tak hanya dijadikan sebagai tanaman pangan pengganti nasi, jagung 
ternyata juga bisa diolah menjadi beragam jenis makanan ringan. Potensinya yang 
cukup melimpah di berbagai pelosok daerah khususnya di Kabupaten Bulukumba, 
turut mendorong para pelaku bisnis cemilan untuk mulai memanfaatkan biji 
jagung sebagai bahan baku produksinya. Contohnya saja seperti di Kabupaten 
Bulukumba, berhasil mencetak lembaran-lembaran rupiah dengan menekuni 




Jagung atau yang sering dikenal orang Jawa dengan sebutan Warning 
tersebut merupakan salah satu produk cemilan tradisional, namun tekstur 
jagungnya yang sangat renyah serta cita rasanya yang semakin beragam 
menjadikan cemilan marning jagung sebagai salah satu produk oleh-oleh khas 
yang harus dibawa pulang para wisatawan bila berkunjung ke Daerah 
Bulukumba. Di Kabupaten tersebut, pusat penjualan jagung marning sendiri bisa 
kita temui di Jalan Melati, Bulukumba Sulawesi Selatan. Jumlah penjual jagung 
marning di Jalan Melati yaitu 5, diantaranya Jagung marning Cap pinisi Usaha 
Idaman, Jagung Marning Cap Bunga melati, Jagung Marning Cap pinisi usaha 
Lestari, Jagung Marning Cap Daun Sayang, dan Jagung Marning Cap salam 
Usaha Az-zahra. Bahkan untuk menjawab kebutuhan para konsumen, sekarang 
ini jagung marning mulai dikreasikan para pelaku usaha cemilan dalam berbagai 
varian rasa, seperti jagung marnimg original, jagung marning rasa pedas, rasa 
manis, serta rasa manis pedas. namun, kekurangan jagung marning khas 
Bulukumba ini, belum memiliki expired.  
Langkah dan strategi pun kerap disusun dalam pencapaian penjualan 
yang sesuai dengan harapan dan impian pelaku usaha yang ingin menjadi 
pengusaha sukses. Hambatan-hambatan dalam menjalankan usaha menjadi hal 
yang krusial, karena jika tidak segera ditanggulangi dan mendapatkan solusi 
dalam menghadapi permasalahan yang ada bisa saja mematikan usaha yang 
ditekuninya. Kesiapan mental untuk menghadapi berbagai tantangan dalam 
sebuah usaha merupakan modal uatama bagi seseorang yang ingin terjun ke 
dunia bisnis. Selain itu dalam sebuah pemasaran pengusaha harus bisa 




dengan baik, serta bersungguh-sungguh dan bekerja keras dalam menjalankan 
sebuah usaha.   
Namun seiring perkembangan zaman yang di alami oleh Kota 
Bulukumba, yaitu zaman sekarang munculnya berbagai macam produk olahan 
rumahan yang perdagankan di pelataran Kota Bulukumba, dan seakan-akan 
produk lokal satu ini tidak lagi dikenali oleh berbagai masyarakat. 
Dari penjelasan singkat diatas tergambar bahwa jagung marning adalah 
sebuah produk lokal dari Kabupaten Bulukumba yang menarik untuk diteliti. 
Peningkatan penjualan yang terjadi di era zaman yang semakin modern ini, maka   
usaha jagung marning membuat peneliti ingin mengetahui apakah ada strategi 
yang digunakan dalam memasarkan produk. Oleh sebab itu, peneliti 
mengangkatnya dengan judul skripsi “Strategi  Pemasaran Pengusaha Jagung 
Marning Dalam Meningkatkan Konsumen Di Kabupaten Bulukumba” 
B. Fokus Penelitian dan Deskripsi Fokus 
1. Fokus Penelitian 
Fokus penelitian merupakan batasan peneliti agar ruang lingkup yang 
akan diteliti. Olehnya itu, peneliti memfokuskan pada “strategi pemasaran 
pengusaha jagung marning dalam meningkatkan konsumen di Kabupaten 
Bulukumba ”  
2. Deskripsi fokus Penelitian 
Berdasarkan pada fokus penelitian pada judul di atas, dapat dideskripsikan 




Strategi pemasaran yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 
menggunakan teori Komunikasi model Laswell yang meenerangkan komponen-
komponen dalam proses komunikasi sebagai berikut : 
1. Who : Komunikator atau orang yang menyampaikan pesan 
2. Says What : Pesan atau pernyataan yang di dukung oleh lambang 
3. Two Whom : Komunikan atau orang yang menerima pesan 
4. In Which Channel: Media atau sarana yang mendukung pesan  
5. With what effect : Efek atau dampak sebagai pengaruh pesan. 
Strategi pemasaran dilakukan guna untuk mengetahui keberadaan suatu produk 
jagung marning usaha idaman, Jagung Marning merupakan produk lokal yang 
terbuat dari jagung dan proses pembuatannya yaitu perebusan, pengeringan dan 
penggorengan. Jagung Marning Cap Phinisi usaha idaman Adalah usaha yang 
bergerak di bidang makanan. 
Teori strategi pemasaran tersebut digunakan dalam meningkatkan 
konsumen, untuk meningkatkan konsumen Pengusaha jagung marning mampu 
membangun hubungan baik dengan konsumen, menciptakan produk yang 
bermutu, higienis, dan gurih. 
Untuk menghadapi tantangan dalam mempertahankan produk, dalam 
penelitian ini dimaksudkan bahwa tantangan dalam mempertahakankan produk, 
Pengusaha jagung marning dapat bersaing dengan pengusaha-pengusaha lainnya. 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah dapat di rumuskan bahwa yang 
menjadi pokok permasalahan yang dibahas dalam penelitian ini adalah “Apakah 




konsumen di Kabupaten Bulukumba”, dari pokok permasalahan tersebut maka 
dapat dirumuskan beberapa sub masalah sebagai berikut : 
1. Bagaimana strategi pemasaran Pengusaha jagung marning dalam 
meningkatkan konsumen di Kabupaten Bulukumba ? 
2. Apa tantangan dalam mempertahankan produk jagung marning cap pinisi 
usaha idaman ? 
D. Kajian pustaka atau penelitian terlebih dahulu 
Penelitian berjudul “Strategi Pemasaran Pengusaha Jagung Marning 
Di Kabupaten Bulukumba Dalam Meningkatkan Konsumen”, masih kurang 
dibahas sebagai karya ilmiah secara mendalam khususnya pada jurusan Ilmu 
Komunikasi. Akan tetapi, penulis menemukan bebrapa hasil penelitian yang 
hampir sama dengan judul penulis : 
1. Eva Intan Herlina dalam skripsi berjudul “Analisis Strategi Komunikasi 
Pemasaran Kampoeng Merdeka Dalam Meningkatkan Konsumen Di Kota 
Makassar” jurusan Ilmu Komunikasi Universitas Islam Negeri Alauddin 
Makassar. Hasil penelitian menunjukkan bahwa stategi pemasaran yang di 
gunakan kampoeng merdeka ialah memanfaatkan sosial media, seperti 
facebook, twitter, instagram, sebagai tempat media pemasaran serta 
melakukan potongan harga (diskon) di hari-hari khusus dan mengikuti event-
event untuk mempromosikan produknya.2 
2. Ilmy Dewantari dalam skripsi berjudul “Strategi Komunikasi Pemasaran 
Café Burger Loves Me Dalam Meningkatkan Jumlah Konsumen” Jurusan 
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Ilmu Komunikasi Universitas Pembangunan Nasional Veteran Jakarta. Hasil 
penelitian menunjukkan bahwa dari keempat strategi komunikasi pemasaran 
yang dilakukan Café Burger Loves Me dalam meningkatkan konsumennya 
adalah dengan Pomotion dimana hasil didapat peneliti berdasarkan hasil 
wawancara yang dilakukan dengan ketiga konsumen yang terdiri dari 
seorang konsumen lama dan dua konsumen baru.3  
3.Hamdan dalam skripsi berjudul “Strategi Komunikasi Pemasaran Browcyl 
Dalam Meningkatkan Jumlah Konsumen Di Kota Makassar” jurusan Ilmu 
Komunikasi Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa stategi pemasaran yang diterapkan browcyl 
menggunakan pertimbangan teori IMC yang dengan pola penerapan 
Marketing Communication, Sales Promotion, dan Marketing Event serta 
mempertimbangkan bauran pemasaran dengan empat P (4P) yaitu product, 
price, place, dan promotion dengan pengaplikasian menggunkan banner, 
sosial media, media cetak, serta pemasaran langsung.4 
4. Septiana Maulina Rahayu dalam skripsi berjudul “ Strategi Komunikasi 
Pemasaran dalam Bisnis Kuliner Berbasis Mix Media” jurusan Ilmu 
KomunikasiUniversitas Islam Negeri Yogyakarta. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa aktivitas komunikasi pemasaran yang menggunakan 
strategi mix media,pesan informasi selanjutnya dikomunikasikan dengan 
beberapa program promosi serta dengan mix media strategi komunikasi 
                                                             
3Ilmi dewantari “Strategi Komunikasi Pemasaran café Burger loves Me Dalam Meningkatkan 
Jumlah Konsumen ”Skripsi (Jakarta Univ.Pembangunan Nasioanal Veteran ) 
4 Hamdan “Strategi Komunikasi Pemasaran Browcyl Dalam Meningkatkan Jumlah 





pemasaran FoodFezt dirasa akan lebih efektif karena menghubungkan media 
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Persamaan Penelitian Terlebihdahulu Penelitian Sekarang 












a. Subjek Kampoeng 
Merdeka 











































a. Subjek café burger 
loves me 
b.  Metode pendekatan 
eksplanatif 













































a. Subjek Browcyl 
b. Metode pendekatan 
deskriptif kualitatif 
c. Metode pengumpulan 











































a. Bisnis kuliner 
b. Metode pendekatan   
deskriptif kualitatif Metode 




























Haasil penelitian tersebut, membantu peneliti dalam penulisan dan 
terutama untuk menghindari plagiat.  
E. Tujuan dan Kegunaan Penelitian  
1. Tujuan Penelitian  
Berdasarkan permasalahan yang diuraikan di atas, maka dapat 
ditetapkan tujuan dari penelitian ini sebagai berikut : 
a. Untuk menjelaskan strategi  pemasaran yang digunakan Pengusaha Jagung 
Marning cap phinisi (Usaha Idaman) di Kota Bulukumba dalam upaya 




b. Untuk mengetahui tantangan apa saja yang didapatkan dalam  
mempertahankan  produk Jagung Marning cap phinisi (Usaha Idaman) di 
Kabupaten Bulukumba  
2. Kegunaan Penelitian 
Berdasarkan hasil penelitian, maka diharapkan bahwa penelitian ini berguna 
sebagai berikut : 
a. Secara teoritis, hasil penelitian ini mampu memberikan kontribusi 
keilmuan khususnya pada komunikasi pemasaran dalam meningkatkan 
jumlah konsumen. Serta memberikan wawasan bagi peneliti mengenai 
strategi yang baik digunakan untuk menjalankan sebuah usaha. 
b. Secara praktis, hasil penelitian ini bermanfaat bagi  Pengusaha jagung 
marning usaha idaman sebagai tolak ukur penerapan strategi pemasaran 
dalam meningkatkan jumlah konsumen. Juga bagi masyarakat umum 
dalam menentukan strategi komunikasi pemasaran yang akan diterapkan 








A. Tinjauan Tentang Usaha Dan Pengusaha 
1. Definisi Usaha dan Pengusaha 
Usaha adalah setiap tindakan, perbuatan atau kegiatan apa pun dalam 
bidang perekonomian yang dilakukan oleh setiap pengusaha untuk tujuan untuk 
memperoleh keuntungan.1 
Usaha dalam kehidupan sehari-hari bisa diartikan sebagai upaya manusia 
untuk melakukan sesuatu guna mencapai tujuan tertentu. Usaha merupakan 
kegiatan dengan mengarahkan tenaga, pikiran, atau badan untuk mencapai suatu 
maksud pekerjaan atau perbuatan, prakarsa, ikhtiar, daya upaya untuk mencapai 
sesuatu bermacam-macam yang telah ditempuhnya untuk mencukui kebutuhan 
hidup, meningkatkan mutu pendidikan. Usaha juga merupakan kegiatan dibidang 
perdagangan ( dengan maksud untuk mencari keuntungan ). 
Tujuan usaha dalam mendapatkan keuntungan sesuai dengan surah Ali-
Imran ayat 130 :2  
 
  
   
  
   
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   




Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan Riba 
dengan berlipat ganda dan bertakwalah kamu kepada Allah supaya 
kamu mendapat keberuntungan. 
Menurut sebagian besar ulama bahwa Riba nasi'ah itu selamanya haram, 
walaupun tidak berlipat ganda. Riba itu ada dua macam: nasiah dan fadhl. Riba 
nasiah ialah pembayaran lebih yang disyaratkan oleh orang yang meminjamkan. 
Riba fadhl ialah penukaran suatu barang dengan barang yang sejenis, tetapi lebih 
banyak jumlahnya karena orang yang menukarkan mensyaratkan demikian, 
seperti penukaran emas dengan emas, padi dengan padi, dan sebagainya. Riba 
yang dimaksud dalam ayat ini Riba nasiah yang berlipat ganda yang umum terjadi 
dalam masyarakat Arab zaman jahiliyah. 
Dalam surah Ali Imran tersebut diingatkan bahwa pelaku bisnis 
selayaknya melakukan usahanya yang tidak merugikan pihak lain. Dengan 
demikian, usaha yang dilakukan dapat membawa manfaat dan keuntungan bagi 
pelaku bisnis, karyawan, konsumen dan masyarakat. 
Pengusaha adalah setiap orang perseorangan atau persekutuan atau badan 
hukum yang menjalankan suatu jenis perusahaan. 
Dalam melakukan usaha, seorang pengusaha tidak dapat berjalan sendiri. 
Ia membutuhkan tenaga kerja yang akan membantunya menjalankan roda bisnis 
yang dijalankan. Apalagi perusahaan yang dikelolanya sudah cukup besar, maka 




yang dapat bekerja sendiri tanpa harus bantuan orang lain, artinya usahanya 
masih bisa dekendalikan sendiri. 
 
 
2. Jenis-Jenis Badan Usaha 
  Sebelum memulai Usaha,terlebih dahulu perlu pemilihan bidang yang 
ingin ditekuni. Pemilihan bidang usaha ini penting agar kita mampu mngenal 
seluk-beluk usaha tersebut dan mampu mengelolanya. Pemilihan bidang usaha 
ini harus disesuaikan dengan minat bakat seseorang karena minat dan bakat 
merupakan faktor penentu dalam menjalankan usaha.  
Untuk menentukan bidang usaha yang akan digeluti tergantung dari empat 
faktor yaitu :3 
a. Minat atau bakat 
Minat atau bakat sudah ada dan dapat timbul dari dalam diri 
seseorang. Artinya, ketertarikan pada suatu bidang sudah tertanam dalam 
dirinya. 
b. Modal  
Modal secara luas dapat diartikan uang. Untukmemulai usaha terlebih 
dahulu diperlukan sejumlah uang. Dalam arti sempit, modal dapat 
dikatakan sebagai keahlian seseorang. Dengan keahlian tertentu seseorang 
dapat bergabung dengan mereka yang memilikimodal uang untuk 
menjalankan usaha. 
c. Waktu  
                                                             




Waktu adalah masa seseorang untuk menikmati hasil dari usahanya. 
Setiap usaha memiliki masa yang berbeda-beda, ada yang dalam jangka 
waktu pendek ada pula dalam jangka waktu menengah dan panjang. 
 
 
d. Laba  
Faktor yang perlu dipertimbangkan adalah besarnya margin laba yang 
diinginkan. Disamping itu, dalam hal laba yang perlu dipertimbangkan 
adalah jangka waktu memperoleh laba tersebut. Margin laba maksudnya 
jumlah laba yang akan diperoleh, dengkan waktu adalah lama tidaknya 
memperoleh laba, sesaat atau terus-menerus. 
e. Pengalaman  
Pengalaman maksudnya pengalaman pribadi pengusaha tersebut atau 
pengalaman orang lain yang telah berhasil dalam melakukan usaha. 
Pengalaman ini merupakan pedoman agar tidak melakukan kesalahan 
dalam menjalankan usahanya nanti. 
Badan usaha adalah payung hukum yang membawahi usaha yang akan 
dijalankan. Payung hukum ini penting agar perusahaan tidak melanggar hukum 
dalam menjalankan aktivitasnya, artinya di mata hukum perusahaan yang 
dijalankan sah. Jika suatu hari terdapat tuntutan hukum, usaha tersebut dapat 
dilindungi. 
Di Indonesia terdapat beberapa jenis badan usaha yang dapat dipilih. 
Masing-masing badan usaha memiliki kelebihan dan kekurangan. Adapun badan 




1.  Perusahaan perseorangan 
Perusahaan perseorangan merupakan usaha milik sendiri. Artinya, 
modal dimiliki adalah perorangan. Pendirian perusahaan perorangan 
sangatlah sederhana, tidak memerlukan persyaratan khusus dan realtif 
tidak memerlukan modal besar. Perusahaan perseorangan dipimpinoleh 
pemilik usaha yang sekaligus menjadi penanggung jawab atas segala 
aktivitas perusahaan. 
Kelebihan perusahaan jenis ini, tidak diperlukan organisasi yang 
besar. Organisasi manajemen yang diperlukan cukup sederhana. 
Kelemahan perusahaan perseorangan ini adalah relatif sulit berkembang 
karena biasanya menggunakan manajemen keluarga. Banyak 
perusasahaan ini hanya hidup sesaat.  
2. Firma (Fa) 
Firma merupakan perusahaan yang pendiriannya dilakukan oleh 
dua orang atau lebih dan menjalankan atas nama perusahaan. Pendirian 
firma dapat dilakukan dengan dua cra, yaitu pertama melalui akte notaris 
resmi dan kedua akte dibawah tangan.  
Kelebihan firma adalah manajemen lebih baik dan perolehan dana 
dari pihak luar relatif lebih mudah. Kelemahan firma adalah jika salah 
satu pemilik firma tidak ada,akibatnya kelanjutan usahanya menjadi tidak 
menntu. 
3. Perseroan Komanditer 
Perseroan komanditer merupakan persekutuan yang didirikan atas 




perseroan komanditer terdapat beberapa orang yang bersekutu untuk 
menjalankan usaha. Sekutu dalam perseroan komanditer terbagi menjadi 
dua,yaitu sekutu yang secara penuh bertanggung jawab atas sekutu 
lainnya dan satu atau lebih sekutu hanya bertindak sebagai pemberi 
modal.  
Kelebihan perusahaan jenis ini adalah dalam hal tanggung jawab 
terutama bagi sekutu aktif dan pasif. Kebutuhan akan modal dan 
pengembangan usaha juga relatif lebih mudah. 
4. Koperasi 
Koperasi merupakan badan usaha yang beranggotakan beberapa 
orang. Artinya, koperasi merupakan kumpulan orang yang secara 
bersama-sama melakukan usaha. Badan hukumkoperasi melandaskan 
kegiatannya berdasarkan prinsip koperasi. Koperasi dianggap sebagai 
gerakan ekonomi rakyat berdasarkan asas kekeluargaan. Jenis koperasi 
yang dapatdidirikan yaitu, koperasi produksi, koperasi konsumsi, 
koperasi jasa, koperasi sebaguna usaha dan koperasi fungsional dan 
golongan masyarakat tertentu. Pengelolaan koperasi dilakukan oleh 
pengurus yang diangkat oleh rapat anggota.  
 Koperasi memiliki dua jenis modal, yaitu modal sendiri dan 
modal pinjaman. Modal sendiri berasal dari simanan pokok, simpanan 
wajib, dana cadangan atau hibah. Sementara itu, modal pinjaman berasal 
dari anggota koperasi, bank dan lembaga keuangan lainnya, atau dari 





Yayasan merupakan badan usaha yang tidak bertujuan mencari 
keuntungan, tetapi lebih menekankan usahanya pada tujuan sosial. Modal 
yayasan diperoleh dari sumbangan, waqaf, atau sumbangan lainnya.  
Yayasan memiliki dewan pengurus yang mengurusi kegiatan yayasan 
tersebut.  
Pendirian yayasan dilakukan untuk bidang pendidikan, 
kesehatan, panti sosial, atau lembaga swadaya masyarakat. Dewasa ini, 
pendirian yayasan sudah banyak diselewangkan dari cita-cita awal, yaitu 
dari usaha sosial menjadi komersial 
6. Perseroan terbatas ( PT ) 
Perseroan terbatas atau yang lebih dikenal dengan nama PT 
adalah badan hukun yang memiliki tanggung jawab terbatas. Terbatas 
artinya terbatas tanggung jawabnya hanya sebatasmodal yang disetorkan. 
Perusahaan jenis ini paling banyak digunakan dan diminati oleh para 
pengusaha, terutamauntuk usaha yang memiliki modan dan kapasitas 
besar serta jangkauan luas. 
Kelebihannya antara lain tanggung jawab masing-masing pihak 
tergantung dari jumlah modal yang disetor,luasnya bidang usaha yang 
dimiliki, dan kemudahan untuk memperoleh modal atau ekspansi. 
3. Etika Bisnis 
Etika adalah suatu perbuatan yang baika tau salah. Etika baik yaitu suatu 
perbuatan yang baik sedangkan sebaliknyaetika tidak baik atau tidak beretika 
yaitu suatu perbuatan yang buruk atau salah. 4 
                                                             





Bisnis adalah suatu kegiatan usaha individu yang terorganisir untuk 
menghasilkan dan menjual barang dan jasa guna mendapatkan keuntungan dalam 
memenuhi kebutuhan masyarakat. Atau sejumlah total usaha yang meliputi 
pertanian, produksi, konstruksi, distribusi, transportasi, komunikasi, usaha jasa, 
dan pemerintahan, yang membuat dan memasarkan barang dan jasa ke 
konsumen.5 
Etika bisnis merupakan cara untuk melakukan kegiatan bisnis, yang 
mencakup seluruh aspek yang berkaitan dengan individu, perusahaan dan juga 
masyarakat. Etika bisnis dalam suatu perusahaan dapat membentuk nilai, norma 
dan perilaku karyawan serta pimpinan dalam membangun hubungan yang adil 
dan sehat dengan pelanggan atau mitra kerja, pemegang saham dan masyarakat. 
Etika bisnis dapat menjadi standar pedoman bagi seluruh karyawan termasuk 
manajemen dan menjadikannya sebagai pedoman untuk melaksanakan pekerjaan 
sehari-hari dengan dilandasi moral yang luhur, jujur transparan dan sikap yang 
professional.  
Prinsip – prinsip Etika bisnis : 
a. Prinsip otonomi adalah sikap dan kemampuan manusia untuk 
mengambil keputusan dan bertindak berdasarkan kesadarannya 
tentang apa yang dianggapnya baik untuk dilakukan. 
b. Prinsip kejujuran, jujur dalam pemenuhan syarat-syarat perjanjian 
dan kontrak, kejujuran dalam penawaran barang atau jasa dengan 
mutu dan harga yang sebanding, jujur dalam hubungan kerja intern 
dalam suatu perusahaan. 
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c. Prinsip keadilan, menuntut agar setiap orang diperlukan secara sama 
sesuai dengan aturan yang adil dan sesuai kriteria yang rasional 
objektif, serta dapat dipertanggungjawabkan. 
d. Prinsip saling menguntungkan, menuntt agar bisnis dijalankan 
sedemikian rupa, sehingga menguntungkan semua pihak. 
e. Prinsip integritas moral, terutama dihayati sebagai tuntutan internal 
dalam diri pelaku bisnis atau perusahaan, agar perlu menalankan 
bisnis dengan tetap menjaga nama baik pimpinan maupun 
perusahaannya.  
B.  Tinjauan Tentang Strategi,Pemasaran dan Konsumen 
1. Definisi Strategi, Pemasaran dan Konsumen 
Kata strategi berasal dari bahasa Yunani klasik yaitu “stratos” yang 
artinya tentara dan kata “agein” yang berarti memimpin. Dengan demikian, 
strategi dimaksudkan adalah memimpin tentara. Lalu muncul kata strategos yang 
artinya pemimpin tentara pada tingkat atas. Jadi, strategi adalah konsep militer 
yang bias diartikan sebagai seni perang para jenderal (The Art of General), atau 
suatu rancangan yang terbaik untuk memenangkan peperangan. Dalam strategi 
ada prinsip yang harus dicamkan, yakni “Tidak ada sesuatu yang berarti dari 
segalanya kecuali mengetahui apa yang akan dikerjakan oleh musuh, sebelum 
mereka mengerjakannya”.6 
                                                             





Strategi adalah prioritas atau arah keseluruhan yang luas diambiloleh 
organisasi, yakni pilihan-pilihan tentang bagaimana cara terbaik untuk mencapai 
misi organisasi.7 
Strategi komunikasi merupakan paduan perencanaan komunikasi ( 
communication planning ) dengan manajemen komunikasi ( management 
communication ) untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan.8 
Dari definisi diatas menunjukkan bahwa strategi yang dimaksud ialah 
menjelaskan tentang apa yang harus dicapai, bagaimana sumber daya dan 
kegiatan apa yang akan dialokasikan untuk setiap produk pasardalam menentukan 
peluang dan tantangan lingkungan, serta untuk meraih keunggulan. Strategi yang 
akan digunakan harus dipertimbangkan, dipilih dan disesuaikan dengan tujuan 
organisasi. Dengan kata lain bias dikatakan bahwa strategi meupakan alat untuk 
mencapai tujuan organisasi dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, 
program tindak lanjut, serta prioritas alokasi sumberdaya.9 
Pemasaran  adalah segala kegiatan yang terkait dengan iklan atau 
penjualan secara eceran. Bagi sebagian orang, kegiatan pemasaran mencakup 
sejumlah kegiatan seperti riset pemasaran, penentuan harga, atau perencanaan 
produk. Pemasaran pada dasarnya mencakup segala kegiatan tersebut, namun 
demikian pemasaran ternyata lebih dari sekedar kegiatan-kegiatan tersebut. 
Berbagai kegiatan seperti pembujukan, promosi, publikasi, semuanya adalah 
kegiatan pemasaran. Namun begitu, pemasaran bukanlah semata-mata kegiatan 
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seperti menjual dan mempromosikan sesuatu. Pemasaran adalah suatu konsep 
yang menyangkut suatu sikap mental, suatu cara berpikir yang membimbing anda 
melakukan sesuatu yang tidak selalu menjual benda tetapi juga menjual gagasan-
gagasan, karier, tempat (parawisata, rumah, lokasi industri), undang-undang jasa, 
(pengangkutan, penerbangan, pemotongan rambut, kesehatan), hiburan 
(pertunjukan, pertandingan-pertandingan), dan kegiatan-kegiatan nirlaba seperti 
yayasan-yayasan sosial dan keagamaan.10 
Pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam perekonomian yang 
membantu dalammenciptakan nilai ekonomi. Itu sendiri menentukan harga barang 
dan jasa. Faktor penting dalam menciptakan nilai tersebut adalah 
produksi,pemasaran dan konsumsi. Pemasaran menjadi penghubung antara 
kegiatan produksi dan konsumsi.11    
Pemasaran pada dasarnya bertujuan memenuhi dan memuaskan kebutuhan 
serta keinginan konsumen yang dituju atau konsumen sasaran (target konsumen). 
Bidang ilmu perilaku konsumen (consumer behavior) mempelajari bagaimana 
individu, kelompok dan organisasi memilih, membeli, memakai, serta 
memanfaatkan suatu produk dalam rangka memuaskan kebutuhan dan hasrat 
mereka.  
Pada saat ini kegiatan pemasaran mempunyai peranan yang sangat 
penting dalam dunia usaha. Kadang-kadang istilah pemasaran ini diartikan sama 
dengan beberapa istilah, seperti : penjualan, perdagangan, dan distribusi. Salah 
pengertian ini timbul karena pihak-pihak yang berbeda-beda. Misalnya seorang 
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salesman atau manajer penjualan membicarakan pemasaran, sebenarnya masalah 
yang dibicarakan adalah penjualan, seorang manajer toko serba ada 
mengartikannya sebagai perdaganagan. Kenyataannya, pemasaran merupakan 
konsep yang menyeluruh, sedangkan istilah yang lain tersebut hanya merupakan 
satu bagian, satu kegiatan dalam system pemasaran secara keselurhan. 
Jadi,pemasran merupakan keseluruhan dari pengertian tentang: penjualan, 
perdagangan dan distribusi.12 
Gambaran tentang pemasaran secara luas dapat diketahui dari defenisi 
yang dikemukakan oleh Wiliam J.Stanton yaitu, pemasaran adalah sistem 
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, 
menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang 
dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli 
potensial.  
Dari defenisi tersebut dapat diketahui bahwa sebenarnya proses pemasaran 
itu terjadi atau dimulai jauh sejak sebelum barang-barang  diproduksi. 
Keputusan-keputusan dalam pemasaran harus dibuat untuk menentukan produk 
dan pasarnya, harganya, dan promosinya. Kegiatan pemasaran tidak bermula 
pada saat selesainya proses produksi, juga tidak berakhir pada saat penjualan 
dilakukan. Perusahaan harus dapat memberikan kepuasan kepada konsumen jika 
mengharapkan usahanya dapat berjalan terus, atau konsumen mempunyai 
pandangan yang baik terhadap perusahaan. Jadi, jaminan yang baik atas barang 
dan jasa dapat dilakukan sesudah penjualan.13 
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Konsep pemasaran (marketing concept) merupakan falsafah perusahaan 
yang menyatakan bahwa pemasaran keinginan pembeli adalah syarat utama bagi 
kelangsungan hidup perusahaan. Segala kegiatan perusahaan di bidang produksi, 
teknik,keuangan, dan pemasaran diarahkan pada usaha untuk mengetahui 
keinginan pembeli dan kemudian memuaskan keinginan tersebut dengan 
mendapatkan laba.14 
Fungsi pokok pemasaran :15 
a. Penjualan  
 Penjualan merupakan fungsi yang paling penting dalam pemasaran 
karena menjadi tulang punggung kegiatan untuk mencapai pasar yang dituju. 
Fungsi penjualan juga merupakan sumber pendapatan yang diperlukan untuk 
menutup ongkos-ongkos dengan harapan bisa mendapatkan laba. Jika barang-
barang itu diproduksi atau dibeli untuk dijual, maka harus diusahakan sejauh 
mungkin agar barang tersebut dapat terjual. Oleh karena itu perlu adanya 
berbagai macam cara untuk memajukan penjualan, seperti periklanan, peragaan, 
dan sebagainya.  
b. Pembelian  
 Fungsi pembelian bertujuan memilih barang-barang yang dibeli untuk 
dijual atau untuk digunakan dalam perusahaan dengan harga, pelayanan dari 
penjual dan kualitas produk tertentu. Fungsi pembelian ini sangat berat tugasnya 
terutama pada perusahaan-perusahaan yang menghasilkan barang-barang 
tertentu, seperti barang-barang yang sangat dipengaruhi oleh mode atau corak.  
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c. Pengangkutan  
Pengangkutan merupakan fungsi pemindahan barang dari tempat 
barang dihasilkan ke tempat barang dikonsumsikan. 
 
d. Penyimpanan  
 Penyimpanan merupakan fungsimenyimpan barang-barang pada saat 
barang selesai diproduksi sampai pada saat barang dikonsumsikan. Penyimpanan 
disepanjang saluran distribusi dan dijalankan baik oleh produsen, penyalur, 
maupun oleh konsumen atau pembeli akhir. 
 Dewasa ini konsep pemasaran mengalami  perkembangan yang 
semakin maju sejalan dengan majunya masyarakat dan teknologi. Perusahaan 
tidak lagi berorientasi hanya pada pembeli saja, akan tetapi berorientasi pada 
masyarakat atau manusia. Konsep yang demikianlah yang disebut dengan konsep 
pemasaran masyarakat. Selanjutnya akan dibahas tiga faktor penting yang 
digunakan sebagai dasar dalam konsep pemasaran :16 
a. Orientasi konsumen 
 Pada intinya, jika suatu perusahaan ingin menerapkan orientasi 
konsumen ini, maka harus : 
1. Menentukan kebutuhan pokok dari pembeli yang akan dilayani dan 
dipenuhi 
2. Memilih kelompok pembeli tertentu sebagai sasaran dalam penjualan 
3. Menentukan produk dan program pemasarannya 
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4. Mengadakan penelitian pada konsumen untuk mengukur, menilai dan 
menafsirkan keinginan, sikap serta tingkah laku mereka 
5. Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik,apakah 
menitikberatkan pada mutu yang tinggi, harga yang murah atau model 
yang menarik 
b. Koordinasi dan integrasi dalam perusahaan 
    Untuk memberikan kepuasan secara optimal kepada konsumen, 
semua elemen pemasaran yang ada harus diintegrasikan. Hindari adanya 
pertentangan antara perusahaan dengan pasarnya. Salah satu cara penyelesaian 
untuk mengatasi masalah koordinasi dan integrasi ini dapat menggunakan satu 
orang yang mempunyai tanggung jawab terhadap seluruh kegiatan pemasaran, 
yaitu manajer pemasaran.  
c. Mendapatkan laba melalui pemuasan konsumen 
 Salah satu tujuan dari perusahaan adalah untuk mendapatkan profit 
atau laba. Dengan laba tersebut perusahaan bisa tumbuh dan berkembang 
dengan kemampuan yang lebih besar. Sebenarnya laba merupakan tujuan umum 
dari sebuah perusahaan.banyak perusahaan yang mempunyai tujuan lain 
disamping laba. Dengan menggunakan konsep pemasaran ini, hubungan antara 
perusahaan dan konsumen akan dapat diperbaiki yang pada akhirnya akan 
menguntungkan bagi perusahaan. 
Konsumen  adalah setiap orang pemakai barang dan jasa yang tersedia 
dalam masyarakat baik bagi kepentingan diri sendiri, keluarga,orang lain, 
maupun makhluk hidup lain dan tidak untuk diperdagankan. Usaha dalam 




mempertinggi kesejahteraan masyarakat.17 Adapun konsumen dapat dibagi 
berdasarkan kebutuhan,keinginan,permintaandan daya beli.18 
1. Kebutuhan  
    Maslow menyatakan adanya hirarki kebutuhan (needs) yang terdiri 
dari lima tingkatan, yang dimulai dari kebutuhan yang paling utama, yaitu 
kebutuhan fisik seperti makan, minum, pakaian, dan tempat tinggal sebagai 
kebutuhan yang harus dipenuhi segera, dan kebutuhan lanjutan yang terdiri 
dari kebutuhan akan penghargaan diri, cinta hingga kebutuhan aktualisasi diri. 
Kebutuhan dibagi dua : 
a. Kebutuhan utama yaitu kebutuhan yang diakui benar-benar ada dan 
harus segera didapatkan, ditunjukkan oleh gejala-gejala. 
b. Kebutuhan lanjutan, setelah kebutuhan utama dipenuhi, maka 
kebutuhan lain dipertimbangkan. 
2. Keinginan 
Keinginan adalah kebutuhan yang dijadikan referensi bagi konsumen. 
Kehendak yang kuat akan pemuas spesifik terhadap kebutuhan-kebutuhan 
yang mendalam. 
3. Permintaan 
 Permintaan adalah alasan sebuah barang diproduksi dalam jumlah 
tertentu. Seperti yang disebutkan sebelumnya bahwa pada saat awal suatu 
produk memasuki sebuah pasar, maka dia perlu melakukan identifikasi pasar 
untuk mengetahui secara lebih detail mengenai karakteristik pasar, kebutuhan 
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muncul dan dirasakan untuk segera dipenuhi dan terkadang permintaan ini 
belum terpenuhi oleh jumlah produk yang beredar di pasar.  
4. Daya Beli 
  Daya beli ternyata menjadi bagian terakhir dari strategi pemasaran. 
Mungkin saja keinginan untuk memperoleh sebuah produk (permintaan) 
sangat kuat. Tetapi jika tidak di dukung dengan daya beli, produk itu seperti 
mengawang-awang. 
2. Tahapan-Tahapan Strategi 
 Tahapan-tahapan strategi terdiri dari tiga tahap yaitu pemasaran 
strategi, pelaksanaan strategi dan evaluasi strategi.19 Secara jelasnya tahapan-
tahapan tersebut adalah : 
a. Perumusan strategi  
Perumusan strategi diantaranya mencakup beberapa hal yaitu:20 
1) Kegiatan Mengembangkan Visi-Misi Organisasi 
Visi adalah sebagai langkah pertama dalam perencanaan strategis, 
sedangkan misi adalah pernyataan jangka panjang yang membedakan 
suatu bisnis dari suatu bisnis berupa yang lain. 
2) Mengidentifikasi Peluang dan Ancaman Eksternal Organisasi 
Peluang dan anacaman  eksternal adalah peristiwa, tren, ekonomi, 
sosial, budaya, demografi, lingkungan politik, hukum, pemerintah, 
teknologi dan persaingan yang dapat menguntungkan atau merugikan 
suatu organisasi secara berarti dimasa depan. 
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3) Menentukan Kekuatan dan Kelemahan Internal Organisasi 
Kekuatan dan kelemahan internal adalah segala kegiatan dalam 
organisasi yang bias dilakukan dengan sangat baik atau buruk. 
Kekuatan dan kelemahan tersebut ada dalam kegiatan manajemen, 
pemasaran, keuangan, akuntansi, produksi, operasi, penelitian dan 
pengembangan, serta sistem informasi manajemen di setiap 
peusahaan. 
4) Menetapkan Tujuan Jangka Panjang Organisasi 
Tujuan didefenisikan sebagai hasil tertentu yang perlu dicapai 
organisasi dalam memenuhi misi utamanya. Jangka panjang berarti 
lebih dari satu tahun. Tujuan juga penting untuk keberhasilan 
organisasi karena tujuan menentukan arah, membantu dalam 
melakukan evaluasi, menciptakan sinergi, menunjukkan prioritas, 
memusatkan koordinasi dan menjadi dasar perencanaan, 
pengorganisasian, pemotivasian serta pengendalian kegiatan yang 
efektif.  
5) Membuat Sejumlah Strategi Alternatif untuk Organisasi 
Strategi alternative merupakan langkah yang menggerakkan 
perushaan dari posisinya sekarang ini menuju posisi yang dicita-
citakan di masa depan. Strategi alternatif tidak dating dengan 
sendirinya, melainkan diturunkan dari visi, misi tujuan (sasaran), 
audit eksternal dan internal perusahaan. Hal tersebut harus konsisten 
dengan dan dibangun atas dasar strategi-strategi sebelumnya yang 




6) Memilih strategi tertentu untuk digunakan 
Memilih strategi tertentu untuk digunakan merupakan tugas dari 
perencana strategi dengan mempertimbangkan kelebihan, 
kekurangan, kompromi, biaya dan manfaat dari semua strategi. 
Langkah pemilihan dengan mengindetifikasi, mengevaluasi, dan 
memilih strategi. 
b. Pelaksanaan Strategi 
 Pelaksanaan strategi sering disebut tahap tindakan dalam manajemen 
strategis, Pelaksanaan strategisyang sering dianggap sebagai tahap yang 
paling sulit karena memerlukan kedisiplinan,komitmen dan pengorbanan.21 
Hal ini karena perumusan strategi yang sukses tidakmenjamin pelaksanaan 
strategi yang sukses.22 Pelaksanaan strategi termasuk di dalamnya 
menetapkan tujuan tahunan, menyusun kebijakan, mengalokasikan sumber 
daya, mengubah struktur organisasi yang ada, rekontruksi dan rekayasa ulang, 
merevisi rencana kompensasi dan insentif, meminimalkan resistensi terhadap 
perubahan, mencocokkan manager dengan strategi, mengembangkan budaya 
yang mendukung strategi,mengembangkan budaya yang mendukung strategi, 
menyesuaikan proses produksi atau operasi, mengembangkan fungsi sumber  
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c.  Evaluasi Strategi 
Tahapan ini merupakan tahap akhir dari strategi, ada tiga aktifitas yang 
mendasar untuk mengevaluasi strategi, yaitu : 
1. Mengkaji ulang factor-faktor eksternal dan internal yang menjadi 
landasan perumusan strategi yang diterapkan sekarang ini. Berbagai faktor 
ekstenal dan internal dapat menghambat perusahaan dalam mencapai tujuan 
jangka panjang dan tahunan. Faktor eksternal seperti tindakan pesaing, 
perubahan permintaan, perubahan teknologi, perubahan ekonomi, pergeseran 
demografi, dan tindakan pemerintah dapat menghambat pencapaian tujuan 
sedangkan faktor internal diantaranya seperti strategi yang tidak efektif 
mungkin dipilih atau kegiatan implementasi barangkali buruk. 
2. Mengukur kinerja diantaranya yaitu dengan membandingkan hasil 
yang sebenarnya, menyelidiki penyimpangan dari rencana mengevaluasi 
kinerja individu dan mengkaji kemajuan yang dibuat kea rah pencapaian 
tujuan yang ditetapkan. 
3. Melakukan tindakan-tindakan korektif menuntut adanya perubahan 
reposisi perusahaan agar lebih berdaya saing dimasa depan. Tindakan korektif 
harus menempatkan orgnisasi pada posisi yang lebih baik agar bisa 
memanfaatkan kekuatan internalnya, mengambil kesempatan dari peluang 
eksternal, menghindari, mengurangi atau meminimalkan dampak ancaman 
eksternal dan agar bias memperbaiki kelemahan internal. Pada pelaksanannya 
sebuah strategi harus bias berjalan dengan bsik agar apa yang direncanakan 
bisa tercapai dengan baik. Sebuah strategi bias dikatakan efektif apabila:24 
                                                             





a) Strategi tersebut secara teknis dapat dikerjakan. 
b) Sesuai dengan mandate,misi dan nilai-nilai organisasi. 
c) Dapat membangun kekuatan dan mengambil keuntungan dari 
peluang. 
d) Sesuai dengan isu strategi yang hendak dipecahkan. 
3. Strategi  Pemasaran 
Strategi pemasaran adalah suatu rencana kerja yang taktis dan akan 
membantu perusahaan untuk mencapai tujuan jangka panjang dan pendek. Juga 
menggambarkan bagaimana sebuah usaha berupaya menarik para pelanggan, 
serta bagaimana pelanggan diperlakukan untuk memastikan penjualan 
selanjutnya, dan bagaimana mengantisipasi saat-saat kritis dalam proses 
perkembangan usaha.25 
 Strategi pemasaran memerlukan kepastian mengenai orang yang tepat 
untuk melakukan presentasi penjualan, orang tersebut harus benar-benar terlatih 
serta mendapatkan dukungan penuh dari organisasi. 
Tujuan mengembangkan strategi pemasaran adalah untuk 
mendapatkan pengaruh kuat dari anggaran pemasaran yang terbatas.26 
4. Komunikasi Pemasaran dan Teori Komunikasi Pemasaran  
Komunikasi pemasaran adalah satu scape yang menantang dan 
informasi internal (persusahaan) sampai dengan sistem pengambilan keputusan 
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konsumen. Termasuk di dalamnya pesan dan citra produk yang dipresentasikan 
oleh perusahaan kepada konsumen potensil maupun stakeholder.27 
Komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk menyampaikan pesan 
kepada terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan produk di pasar. 
Komunikasi pemasaran adalah sebuah usaha untuk mempengaruhi perasaan, 
keyakinan, dan perilaku konsumen, promosi merupakan bagian dari bauran 
pemasaran yang didesain untuk menginformasikan, mempengaruhi, dan 
mengingatkan pasar pada sebuah produk atau jasa dan organisasinya yang 
menjualnya.28 Komunikasi pemasaran meliputi 3 tujuan utama, yaitu untuk 
menyebarkan Informasi (Komunikasi Informatif), mempengaruhi untuk 
melakukan pembelian atau menarik konsumen (Komunikasi Persuasif), dan 
mengingatkan Khalayak untuk melakukan pembelian ulang (Komunikasi 
Mengingatkan kembali).29 
Komunikasi pemasaran merupakan upaya untuk menjadikan seluruh 
kegiatan pemasaran dan promosi perusahaan dapat menghasilkan citra atau 
image yang bersifat dan konsisten bagi konsumen. Berdasarkan pengertian 
komunikasi pemasaran, yang telah dikemukakan oleh beberapa pakar, penulis 
dapat memahami bahwa inti komunikasi pemasaran kepada konsumen maupun 
khalayaknya yang dituju dengan media tertentu,mulai bauran pemasaran 
(produk, harga, distribusi, dan promosi) perusahaan yang digunakan dalam 
menarik perhatian konsumen, sehingga konsumen tertarik untuk datang dan 
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mencoba produk, barang atau jasa yang ditawarkan, dalam hal ini yang dipilih 
untuk dikomunikasikan adalah Jagung Marning cap Phinisi. 
Di dalam sebuah komunikasi pemasaran terdapat bauran pemasaran yang 
terdiri dari Empat P (4P) pemasaran yaitu Product (Produk), Price (Harga), 
Place (Tempat), dan Promotion (Promosi).30 
Pemasaran memfasilitasi proses pertukaran dan pengembangan hubungan 
dengan konsumen dengan cara mengamati secara cermat kebutuhan dan 
keinginan konsumen yang dilanjutkan dengan mengembangkan suatu produk 
(Product) yang memuaskan kebutuhan konsumen dan menawarkan produk 
tersebut pada harga (Price) tertentu serta mendistribusikannya agar tersedia di 
tempat-tempat (Place) yang menjadi pasar bagi produk bersangkutan. Untuk itu 
perlu dilaksanakan suatu orogram promosi (Promotion) atau komunikasi guna 
menciptakan kesadaran dan ketertarikan konsumen kepada produk 
bersangkutan.31 
Bauran pemasaran (marketing mix) adalah himpuna variabel yang dapat  
digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi konsumen (pembeli), dimana 
variabel dari bauran pemasaran terdiri dari 4 variabel:  
1. Strategi Produk (Product)  
Produk adalah segala sesuatu yang memiliki nilai di pasar sasaran 
dan memberi manfaat serta kepuasan dalam bentuk barang dan jasa. Strategi 
produk yang dilakukan oleh suatu perusahaan dalam mengembangkan produknya 
yaitu : 
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a. Penentuan Logo dan Motto  
Logo merupakan ciri khas suatu produk, sedangkan motto 
merupakan serangkain kata-kata yang berisikan visi dan misi 
perusahaan dalam melayani masyarakat.Baik logo ataupun motto harus 
dirancangdengan benar, pertimbangan pembuatan logo dan motto yaitu: 
logo dan motto harus menerik dan mudah diingat.  
b. Menciptakan Merek  
Merek merupakan suatu hal yang penting bagi konsumen untuk 
menggenal barang atau jasa yang ditawarkan, pengertian merek sering 
diartikan sebagai nama atau istilah. faktor-faktor yang harus 
diperhatikan dalam menciptakan merek agar lebih menarik yaitu : 
mudah diingat, terkesan hebat dan modern serta menarik perhatian 
konsumen.  
c. Menciptakan Kemasan  
Kemasan merupakan pembungkus suatu produk, penciptaan 
kemasanpun harus memenuhi berbagai persyaratan seperti: kualitas 
kemasan, bentuk dan warna dari kemasan tersebut.  
d.  Keputusan Label  
Label merupakan sesuatu yang diletakan pada produk yang 
ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan, didalam label harus 
menjelaskan siapa yang membuat,dimana dibuat, kapan dibuat, cara 




Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkan cara penyediaan 
produk yang tepat bagi pasar yang ingin dituju guna memuaskan 
konsumen. 
2. Strategi Harga (Price) 
Harga adalah salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing mix, 
penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan mengingat 
harga merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk dan jasa 
yang ditawarkan kepada konsumen.  
Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 
memberikan pendapatan bagi perusahaan, harga menjadi suatu ukuran 
mengenai mutu produk dan harga merupakan unsur bauran pemasaran 
yang fleksibel artinya dapat berubah dengan cepat. Penetapan harga 
bukan merupakan kekuasaan dari pimpinan perusahaan akan tetapi 
penetapan harga dilihat berdasarkan keputusan dari pemerintah. 
Oleh karena itu penentuan harga oleh suatu perusahaan 
dimaksudkan dengan berbagai tujuan yang hendak dicapai, tujuan 
penentuan harga secara umum adalah sebagai berikut : 
a. Untuk bertahan hidup 
Dalam hal ini tujuan menentukan harga semurah mungkin 
dengan maksud agar produk atau jasa yang dipasarkan laku di 
pasaran, dengan catatan harga murah dalam kondisi yang 
menguntungkan. 




Tujuan penentuan harga ini dengan mengharapkan penjualan 
yang meningkat sehingga laba dapat ditingkatkan, penentuan harga 
biasanya dapat dilakukan dengan harga murah atau mahal. 
c. Mutu produk  
Dalam hal ini penentuan harga diharapkan dapat memberikan 
kesan bahwa produk yang ditawarkan memiliki kwalitas yang 
tinggi atau lebih tinggi dari kwalitas pesaing. 
3. Strategi Distribusi (Place) 
Distribusi merupakan strategi yang berkaitan erat dengan upaya 
perusahaan untuk mendistribusikan barang dan jasa kepada konsumen. 
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi strategi distribusi 
adalag sebagai berikut : 
a. Pertimbangan pembeli atau faktor pasar 
Perusahaan harus mempertimbangkan jumlah dan frekuensi 
pembelian dan juga sasaran pealanggan apakah ssaran pasar 
konsumen atau pasar industri. 
b. Faktor produsen atau pertimbangan Pengawasan dan Keuangan 
Produsen yang memiliki sumber daya keuangan, manajerial 
dan pemasaran yang besar dapat menggunakan saluran langsung. 
Sedangkan perusahaan yang lebih kecil lebih baik menggunakan 
jasa perantara 
4. Strategi Promosi (Promotion) 
Pemasaran memerlukan lebih dari sekedar pengembangan produk, 




mudah dijangkau konsumen, akan tetapi perusahaan juga perlu 
mengadakan komunikasi dengan konsumen serta memberikan informasi 
tentang prosuk atau jasa yang ingin mereka tawarkan melalui kegiatan 
promosi. 
 Ada empat macam sarana promosi yang dapat digunakan oleh 
setiap perusahaan dalam mempromosikan baik prosuk maupun jasanya 
yaitu : 
a. Periklanan (Advertising) 
Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh perusahaan 
guna menginformasikan, menarik dan mempengaruhi calon 
konsumennya.  
b. Promosi Penjualan (Sales promotion) 
Tujuan promosi penjualan adalah untuk meningkatkan 
penjualan atau meningkatkan jumlah pelanggan. Promosi 
penjualan dilakukan untuk menarik pelanggan untuk segera 
membelisetia produk atau jasa yang ditawarkan.  
c. Publisitas(Publicity) 
Publisitas adalah kegiatan kegiatan promosi untuk memancing 
konsumen melalui kegiatan seperti pameran dan bakti sosial. 
Kegiatan publisitas bertujuan untuk membuat pamor perusahaan 
baik dimata konsumen. 
d. Penjualan Pribadi (Personal selling) 
Biasanya dalam dunia bisnis penjualan pribadi secara umum 




menawarkan produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan secara 
langsung kepada konsumen 
Teori dalam penelian ini menggunakan bentuk Komunikasi Pemasaran 
karena berkesinambung dalam penelitian yang akan dilakukan yang berjudul 
Strategi Pemasaran Pengusaha Jagung Marning dalam Meningkatkan Konsumen 
di Kabupaten Bulukumba. 
Istilah pemasaran umum digunakan dalammendeskripsikan komunikasi 
dengan pelanggan maupun calon pelanggan, namun terminologi “Komunikasi 
Pemasaran” sekarang ini lebih sering digunakan oleh para praktisi dan 
akademisi. Komunikasi Pemasaran memegang peranan yang sangat penting bagi 
perushaan karena tanpa komunikasi konsumen maupun Masyarakat secara 
keseluruhan tidak akan mengetahui keberadaan produk dipasar. Penentuan siapa 
saja yang menjadi sasaran Komunikasi akan sangat menentukan keberhasilan 
Komunikasi, dengan penentuan sasaran yang tepat, proses komunikasi akan 
berjalan efektif dan efesien. Seperti halnya dengan Strategi dalam bidang apa 
pun, Strategi Pemasaran harus di dukung oelh teori.  
Adapun Teori komunikasi yang dianggap relevan di pertautkan dengan 
pelaksanaan Strategi pemasaran dan Komunikasi adalah teori Komunikasi Model 
Harold D. Laswell yang menerangkan komponen-komponen dalamproses 
komunikasi sebagai berikut : 
1. Who : Komunikator atau orang yang menyampaikan pesan 
2. Says What : Pesan atau pernyataan yang di dukung oleh lambang 
3. Two Whom : Komunikan atau orang yang menerima pesan 




5. With what effect : Efek atau dampak sebagai pengaruh pesan.32 
Model teori komunikasi pemasaran yang biasa dikembangkan pada 
umumnya tidak jauh dengan proses komunikasi dalam ilmu komunikasi. Karena 
inti dari pemasaran  adalah  komunikasi, maka diperoleh proses komunikasi untuk 
mengetahui bagaimana proses komunikasi itu bekerja. Komunikasi dapat dilihat 
sebagai transmisi informasi berupa pengiriman dan penerimaan pesan oleh 
komunikator (encoding) kepada komunikan (decoding). Selain itu, pemasaran 
merupakan pertukaran informasi duaarah antara pihak-pihak yang terlibat. Bagi 
perusahaan yang menghasilkan produk atau jasa maka investasi yang terjadi 
antara perusahaan yang menghasilkan produk atau jasa maka interaksi yang 
terjadi antara perusahaan dengan konsumen hanya terwujud melalui proses 
komunikasi.   
 
 
                                                             







METODOLOGI  PENELITIAN 
A. Jenis Dan Lokasi Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif. Penelitian ini 
merupakan tipe penelitian yang menggambarkan atau menjabarkan mengenai 
suatu objek penelitian berdasarkan karakteristik yang dimiliki. Penelitian 
deskriptif kualitatif bertujuan menjelaskan fenomena sadalam-dalamnya melalui 
pengumpulan data. Jika data yang terkumpul sudah mendalam dan bisa 
menjelaskan fenomena yang diteliti, maka tidak perlu mencari sampling lainnya.1  
Penelitian deskriptif berusaha menuturkan respon mengenai strategi 
komunikasi yang ada berdasarkan data-data dan hasil observasi, maka melalui 
penyajian data, analisa dan interpasi. 
2. Lokasi Penelitian 
Sesuai dengan judul penelitian, maka penelitian ini berlokasi di Jalan 
Melati Kabupaten Bulukumba. Alasan penulis memilih objek tersebut karena ada 
beberapa alasan yaitu; 
a. Salah satu usaha jagung marning yang ada di kota bulukumba yang berdiri 
sejak 20 Tahun. Dan mampu bersaing dengan pengusaha-pengusaha lainnya. 
b. Karena Jagung Marning Cap phinisi Usaha idaman menyajikan produk lokal 
cemilan yang tersedia berbagai macam rasa. 
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B. Pendekatan penelitian  
 Pendekatan penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
pendekatan komunikasi pemasaran serta pendekatan manajemen dalam 
menjelaskan perpektif untuk menimbulkan objek penelitian. 
1. Pendekatan Komunikasi Pemasaran 
Pendekatan Komunikasi Pemasaran ditentukan sesuai dengan masalah 
penelitian dalam bidang keilmuan penulis. 
2.   Pendekatan manajemen 
Pendekatan manajemen ialah pendekatan yang digunakan peneliti untuk 
meneliti bagaimana sebuah pengusaha mengontrol kinerja karyawan serta 
mengevaluasi strategi yang telah dijalankan oleh perusahaan.  
C. Sumber Data 
Sumber data dalam penelitian ini adalah sumber dari mana data akan 
digali. Sumber serta dalam penelitian inibisa berupa data literature seperti buku-
buku atau dokumentasi yang berkaitan dengan judul.2  
a. Data Primer 
Data primer adalah yang diperoleh langsung dari sumber yang terpercaya, 
dengan cara Wawancara langsung dengan informan dari jawaban atas 
pertanyaan. Adapun informan yang dimaksudkan dalam penelitian ini 
yaitu : Pemilik atau pendiri usaha Jagung Marning Cap Phinisi Usaha 
Idaman, Karyawan dan Pembeli produk Jagung Marning Cap Phinisi 
Usaha Idaman (pelanggan Setia) 
 
                                                             




b. Data Sekunder 
Data sekunder yaitu data yang diperoleh melalui studi pustaka dengan 
membaca litertur, buku-buku bacaan dan tulisan ilmiah yang berkaitan dan 
relevan dengan objek-objek penelitian yang akan diteliti.  
D. Metode Pengumpulan Data 
Menurut J. Supranto, data yang baik suatu penelitian adalah data yang 
dapat dipercaya kebenarannya, tepat waktu, mencakup ruang yang luas serta 
dapat memberikan gambaran yang jelas untuk menarik kesimpulan.3 
1. Observasi  
 Observasi adalah suatu kegiatan mengamati secara langsung, tanpa 
mediator untuk melihat dengan dekat kegiatan yang dilakukan objek 
tersebut.4 Observasi partisipan yaitu peneliti melakukan penelitian dengan 
cara terlibat langsung dalam interaksi dengan objek penelitiannya. 
Observasi nonpartisipan yaitu peneliti melakukan penelitian dengan cara 
tidak melibatkan dirinya dalam interaksi dengan objek penelitian.5  
 Teknik pengumpulan data yang digunakan apabila penelitian 
berkenaan dengan perilaku manusia, proses kerja, gejala-gejala alam dan 
bila responden yang diamati tidak terlalu besar. Peneliti berkunjung 
langsung kelapangan untuk mengamati bagaimana strategi komunikasi 
pemasaran yang dilakukan sehari-hari, baik dari segi bentuk pelayanan 
terhadap konsumen maupun hal menarik lainnya. 
                                                             
3J. Supranto, Metode Riset: Aplikasi Pemasaran, ( Jakarta : Lembaga Penerbit FE-UI, 
1998),h.47 
4Rachmat Kriyantono, Teknik Praktis Riset Komunikasi: Disertai Contoh praktis Riset Media, 





2.  Wawancara 
Wawancara (Interview) adalah suatu bentuk komunikasi verbal atau 
percakapan yang bertujuan memperoleh informasi.6 Wawancara adalah 
percakapan dengan maksud tujuan tertentu, percakapan yang dilakukan 
oleh dua pihak yaitu pewawancara yang mengajukan pertanyaan dan 
Informan yang memberikan jawaban atas pertanyaan itu.7 
Wawancara adalah proses memperoleh keterangan untuk tujuan 
penelitian dengan Tanya jawab sambil tatap muka antara komunikator dan 
komunikan dengan menggunakan alat yang dinamakan pedoman 
wawancara.8 
Teknik pengumpulan data yang mengadakan Tanya jawab langsung 
dengan informan untuk memperoleh data yang akurat tentang strategi 
Pemasaran Pengusaha Jagung Marning Cap Phinsi Usaha Idaman,maka 
peneliti mewawancarai langsung pihak-pihak yang terlibat dalam usaha 
jagung marning tersebut. 
3.  Dokumentasi  
 Dokumentasi adalah teknik terakhir dalam pengumpulan data 
sekunder yang bersifat tercetak yang bertujuan untuk melengkapi data-
data tambahan penelitian, seperti profil perusahaan, buku-buku, tulisan-
tulisan dan sebagainya. Dokumentasi juga digunakan untuk memperoleh 
data langsung dari tempat penelitian. Dokumentasi dimaksudkan untuk 
melengkapi data dari hasil observasi dan wawancara. Oleh karna itu dalam 
                                                             
6Nassution, Metode research Penelitian Ilmiah,EdisiI  Cet.III (Jakarta : Bumi Aksara, 2000), 
h.133. 
7Lexy J.Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, ( Bandung : Remaja Rosdakarya, 1991), h.90 




penelitian ini penulis melakukan penelitian dengan membuat catatan-
catatan penting dengan data yang di  butuhkan dari informan untuk 
mendukung kevalidan data yang diproleh seperti foto-foto, rekaman suara, 
video, selama di lapangan.   
E. Instrument Penelitian 
 Pengumpulan data pada prinsipnya merupakan suatu aktivitas yang 
bersifat oprasional agar tindakanya sesuai dengan pengertian penelitian yang 
sebenarnya. Data merupakan perwujudan dari beberapa informasi yang sengaja 
dikaji dan di kumpulkan guna mendeskripsikan suatu peristiwa atau kegiatan 
lainnya. Oleh karna itu dalam pengumpulan data dibutuhkan beberapa instrument 
sebagai alat untuk mendapatkan data yang cukup valid dan akurat dalam suatu 
penelitian. Dalam rencana penelitian, yang akan menajadi instrumen penelitian 
adalah peneliti sendiri karena penelitian ini merupakan penelitian kualitatif, setelah 
masalah lapangan terlihat jelas, maka instrument didukung dengan pedoman 
wawancara untuk memudahkan penulis dalam berdialog dengan informan, alat-alat 
dokumentasi lain, seperti kamera, handphone, serta alat tulis. 
F. Teknik Pengolahan Data dan Analisis Data 
 Analisis data adalah proses pengorganisasian dan mengurutkan data 
kedalam pola, kategori dan satuan uraian dasar. Tujuan analisis data adalah unruk 
menyederhanakan data kedalam bentuk yang mudah diimplementasikan. Analisis 
data dalam penelitian ini berlangsung bersamaan dengan proses pengumpulan data 
atau melalui tiga tahapan model air dari Miles dan Huberman, yaitu reduksi data, 
penyajian data, dan kesimpulan data atau verivikasi. Langkah-langkah analisis data 




1. Reduksi data  
    Reduksi data yang dimaksud adalah proses pemilihan, pemusatan perhatian 
untuk menyederhanakan data.informasi dari lapangan sebagai bahan mentah 
diringkas, lalu disusun lebih sistematis, serta ditonjolkan pokok-pokok yaitu 
penting sehingga lebih muda di kendalikan.  
2. Penyajian data 
   Penyajian data yang diperoleh dari lapangan terkait dengan seluruh 
permasalahan penelitian, dipilih diantara mana yang dibutuhkan dengan yang 
tidak, lalu dikelompokkan kemudian diberikan batasan masalah. Dari penyajian 
data tersebut, maka diharapkan dapat memberikan kejelasan mana data substantiif 
dan mana data pendukung. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teknik 
pendekatan deskriptif kualitatif yang merupakan suatu proses penggambaran 
keadaan sasaran yang sebanarnya. Analisis data diperoleh dari wawancara 
mendalam maupun observasi. Hasil dari analisis data tersebut kemudian 
dinarasikan sedemikian rupa agar mudah dilihat dan dimengerti. 
3. Penarikan kesimpulan  
   Setiap kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat sementara dan 
akan berubah bila ditemukan bukti-bukti kuat yang mendukung padatahap 
pengumpulan data berikutnya. Upaya penarikan kesimpulan yang dilakukan secara 
terus-menerus selama berada dilapangan. Setelah pengumpulan data, peneliti mulai 
mencari arti penjelasan-penjelasannya. Kemudian kesimpulan-kesimpulan 
diverifikasi selama penelitian berlangsung dengan cara memikir ulang dan 






G. Pengujian Keabsahan data 
Peneliti dalam melakukan teknik pemerikasaan keabsahan data dengan 
menggunakan triangulasi. Triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data 
yang memanfaatkan sesuatu yang lain di luar data itu untuk keperluan pengecekan 
atau sebagai perbandingan terhadap data tersebut. 
Pengumpulan data dalam penelitian dilakukan dengan cara observasi, 
dokumentasi dan wawancara dengan informan. Oleh karena itu untuk mendaptkan 
data yang valid dan ada kecocokan satu sama lain, peneliti mengadakan triangulasi 
sumber data melalui pemeriksaan terhadap sumber lainnya, yaitu membandingkan 








STRATEGI PEMASARAN PENGUSAHA JAGUNG MARNINGDALAM 
MENINGKATKAN KONSUMEN DI KABUPATEN BULUKUMBA 
A. Gambaran Umum Jagung Marning Cap Phinisi Usaha Idaman 
Bab ini menguraikan dan menganalisis data dari hasil penelitian yang 
dilakukan mengenai “Strategi Pemasaran Pengusaha Jangung Marning dalam 
Meningkatkan Konsumen di Kabupaten Bulukumba”. Pengumpulan data 
dilakukan melalui wawancara dan observasi yang dilaksanakan  pada tanggal 02 
Juli hingga 02 Agustus 2018 di Kabupaten Bulukumba. 
Penelitian ini melibatkan enam orang informan yang merupakan Pemilik 
usaha, karyawan usaha, dan konsumen-konsumen usaha tersebut. Lokasi 
penelitian ini dilakukan di jalan Melati No.14 Kabupaten Bulukumba yang 
merupakan tempat informan berwirausaha. Penelitian ini dilakukan dengan 
memberikan pertanyaan-pertanyaan dari pedoman wawancara namun tidak 
berstruktur sehingga hasil wawancara dapat berkembang. 
1. Profil  Usaha Jagung Marning Cap Phinisi Usaha Idaman 
Nama Usaha : Jagung marning cap phinisi usaha idaman 
Alamat Usaha  : Jl. Melati No.14  
No Tlp   : 83223 
Jenis Usaha  : Home Industri ( Industri rumah Tangga) 





Usaha Idaman Merupakan usaha yang bergerak dalam bisnis kuliner yang 
produk pemasarannya adalah jagung marning. Usaha ini mempunyai dua tempat 
yakni tempat penjualan dan tempat produksi yang terletak di tengah kota Bulukumba. 
Usaha ini didirikan dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan akan pasar kuliner 
khususnya cemilan jagung renyah demi menunjang perekonomian di kota 
Bulukumba. Jagung marning merupakan makanan ringan atau cemilan yang terbuat 
dari butiran jagung kering yang diolah dengan proses perendaman,perebusan, 
penjemuran smpai dengan penggorengan.  
Pada awalnya, usaha ini didirikan oleh H.Mangunjungi karena melihat 
peluang yang ada, peluang tersebut adalah Kabupaten Bulukumba termasuk salah 
satu potensi yang cukup tersedia baik dari potensi sumber daya alam, lahan dan 
sumber daya manusia. Baik berupa jagung hibrida, komposit dan jagung lokal.1 
Salah satu jenis varian jagung yang dikembangkan dan dijadikan Home 
Industri pengolahan hasil tanaman pangan adalah jagumg varitas pulut. Yang 
dijadikan cirri khas makanan Kabupaten Bulukumba dengan nama Jagung 
Marning yang banyak digemari oramg Sul-Sel maupun luar Sul-Sel.  
Berdasarkan hal tersebut, pendiri ingin membuat satu produk lokal yang 
dapat menjadi sebuah oleh-oleh khas Bulukumba, Pada tanggal 11 November 
1998 usaha idaman resmi di dirikan. Usaha Idaman merupan singkatan dari Nama 
pendiri usaha tersebut dengan istri pendiri yaitu Idaman (IdaMangunjungi). 
Hingga saat ini di Tahun 2018 Usaha Idaman masih berdiri dan masih 
memasarkan produknya, dan Omset yang hasilkan tiap bulannya kurang lebih 
Rp.4.500.000. 
                                                             




Visi dan Misi UsahaIdaman 
a. Visi 
“ Menjadikan komoditas jagung sebagai produk unggulan 
Kabupaten Bulukumba sebagai bahan baku produk olahan industri 
jagung marning “. 
Usaha Idaman ingin menjadi usaha yang berkembang di bidang 
produk makanan lokal khas Kabupaten Bulukumba dengan konsep 
spiritual company, yakni usaha yang bergerak dibidang makanan 
ringan dengan menerapkan nilai-nilai spiritual. Nilai spiritual yang 
dimaksud adalah bersifat spesifik sesuai ajaran agama Islam 
dimana baik pemilik usaha maupun kaeryawannya senantiasa 
bekerja berdasarkan ketaatan kepada Allah Swt. Seperti kejujuran 
dan ketulusan, mengucapkan salam kepada setiap pengunjung.  
b. Misi : 
1. Membuka lapangan kerja bagi masyarakat baik petani maupun 
pelaku industri. 
2. Menciptakan produk yang manis, asin, renyah, nikmat,nyaman 
dan gurih.  




                                                             




2. Struktur Organisasi Usaha 
 











                    (Sumber :H.Mangunjungi, 7 Juli 2018) 
a. Pemilik usaha 
Pemilik usaha merupaka individu atau sekelompok orang yang 
mendirikan atau membangun dan memodali suatu usaha serta 
mengembangkan dan memajukannya hingga menghasilkan 
keuntungan.  
b. Petani jagung 
Orang yang bekerja sebagai petani jagung yang menyediakan 














Poduksi merupakan suatu kegiatan yang dikerjakan untuk 
menambah nilai guna atau suatu proses pembuatan jagung 
marning/ memproduksi jagung marning 
d. Store (Toko) 
Tempat menjual produk kepada para konsumen  
 
3. Produk dan Harga Produk 
 
Produk Harga 
Bungkus Kecil 2.500 
Bungkus Sedang 5.000 
Bungkus Besar 10.000 














4. Logo Usaha Idaman 
 
B. Strategi Pemasaran Pengusaha jagung marning dalam Meningkatkan 
Konsumen di Kabupaten Bulukumba 
Seiring dengan berkembangnya dunia usaha dalam berbagai bidang, maka 
perusahaan-perusahaan dengan lingkup pekerjaan yang sama akan bersaing ketat, 
sehingga peluang untuk tersebut pasar atau konsumen akan semakin kuat. Dalam 
keadaan seperti ini, maka untuk mempertahankan kelangsungan hidup, 
perusahaan yang bersaing memasang strategi dalam rangka mencapai tujuan 
perusahaan, yaitu mencari jalan kearah yang menguntungkan. Komunikasi 
pemasaran memegang peranan yang sangat penting bagi perusahaan karena tanpa 
komunikasi konsumen maupun masyarakat secara keseluruhan tidak akan 




sasaran komunikasi akan menentukan keberhasilan komunikasi, dengan 
penentuan sasaran yang tepat, proses komunikasi akan berjalan efektif dan 
efisien.  
Dalam melakukan suatu pemasaran perlu diadakan strategi untuk 
mencapai tujuan dari produk yang ingin di pasarkan. Keberhasilan kegiatan 
komunikasi secara efektif banyak ditentukan  oleh penentun strategi komunikasi.  
Komunikasi yang baik sangat di butuhkan untuk menjaga keselarasan baik 
itu antar sesama penjual maupun penjual kepada pembeli. Hal ini tidak luput juga 
dengan pemasaran bisnis yang sangat membutuhkan komunikasi baik antar pihak 
penjual dan pembeli. Hal ini untuk menjaga keharmonisan dan meningkatkan 
penjualan suatu produk. Jika komunikasi terbangun dengan baik antara pelaku 
bisnis dengan para pembeli, maka sebagai pelaku bisnis bisa membuat mereka 
membeli produk yang ditawarkan. Pentingnya komunikasi bagi para pelaku bisnis 
dengan konsumen, member dampak yang baik dan menarik konsumen dalam 
jumlah banyak.      
Strategi komunikasi pemasaran merupakan jenis strategi pemasaran yang 
dilancarkan melalui keunggulan komunikasi sebagai faktor determinan terhadap 
tujuan perusahaan dalam membidik dan memanfaatkan pasar. Keunggulan 
komunikasi terutama secara persuasive diperlukan agar produk yang dipasarkan 
bisa diterima baik oleh pasar. Penerimaan positif pasar menjadi ukuran sejauh 
mana produk suatu perusahaan bisa diterima konsumen. 
Strategi pemasaran yang dilakukan oleh pengusaha jagung marning usaha 






1. Pemasaran langsung 
Pemasaran langsung terdiri atas komunikasi langsung dengan 
konsumen perorangan sasaran untuk memperoleh tanggapan segera. 
Dengan demikian, seseorang langsung berkomunikasi langsung 
dengan pelanggan, pertemuan secara tatap muka secara interaktif. 
Atau upaya pengusaha untuk berkomunikasi secara langsung dengan 
calon pelanggan dengan cara mempromosikan produk dagangannya 
kepada calon pelanggan pada saat proses pembelian produk 
berlangsung. Contohnya menawarkan rasa baru kepada pelanggan. 
2. Menggunakan media 
Media merupakan sarana yang digunakan pengusaha jagung 
marning dalam memasarkan produknya. Media yang digunakan 
pengusaha jagung marning yaitu memanfaatkan media sosial 
facebook, menggunakan word to mouth (mulut ke mulut) dan 
menggunakan papan tanda pengenal usaha tersebut. 
Seperti halnya dengan strategi dalam bidang apapun, strategi pemasaran 
harus didukung oleh teori. Teori yang dianggap relevan di pertautkan dengan 
pelaksanaan strategi pemasaran dan komunikasi adalah teori komunikasi model 
Laswell yang menerangkan komponen-komponen dalam proses komunikasi. 
Dalam pendeakatan Laswel Adapun penerapan unsur-unsur komunikasi 
pemasaran pengusaha jagung marning sebagai berikut :  




Komunikator pesan yang bersentuhan dengan usaha, pndiri usaha, 
karyawan Usaha Idaman tersebut.  Berdasarkan hasil wawancara peneliti kepada 
H.Mangunjungi selaku pemilik usaha idaman dikemukakan sebagai berikut : 
“Seluruh Anggota Usaha Idaman memberikan kontribusi berupa 
informasi kepada Masyarakat, karena sya menganggap  Pemasaran 
memainkan peranan penting dalam pengembangan strategi dan seluruh 
anggota usaha idaman saya beri tugas  untuk menyampaikan informasi 
mengenai usaha idaman tersebut.”3 
Seluruh anggota Usaha Idaman, bertindak sebagai komunikator karena itu, 
peneliti berkesimpulan bahwa bukan hanya pemilik usaha dalam hal ini 
H.Mangunjungi sebagai komunikator, tetapi Anggota atau Karyawan juga sebagai 
komunikator.   
b.  Says What ? (Pesan apa yang disampaikan) 
Pesan yang disampaikan oleh pemilik usaha H.Mangunjungi dan 
karyawannya yaitu mengenai cita rasa dari jagung marning yang diproduksi. 
Sebagaimana hasil dari Wawancara peneliti dengan H.mangunjungi : 
“ Ketika kita memiliki sebuah usaha tentu memerlukan sarana atau 
jaringan yang luas untuk menyebarluaskan informasi yang berkaitan 
tentang Usaha tersebut. Usaha Idaman, menyajikan aneka rasa jagung 
marning, yang terdiri dari rasa pedas manis, manis, balado, asin, 
campur kacang. Dan yang paling di sukai oleh konsumen yaitu rasa 
pedas manis”.4 
Demikian juga yang dikemukakan oleh Wahidah : 
“Saya selalu menyampaikan informasi kepada masyarakat, khususnya 
keluarga maupun kerabat”5 
Adapun yang dikemukakan oleh Meitri yustika: 
“Setiap ada konsumen yang dating membeli produk, saya selalu 
menawarkan rasa baru yang ada di produk kami, seperti rasa balado 
dan jagung marning campur kacang”6  
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Menurut  Peneliti,  Pesan yang disampaikan adalah informasi mengenai Usaha 
Idaman menyajikan berbagai macam rasa jagung marning, mulai dari rasa zaman 
old hingga rasa zaman now. 
c. Two Whom ? (Komunikan atau orang yang menerima pesan) 
Menurut peneliti, Komunikan yang dimaksud dalam hasil penelitian 
ini yaitu seorang konsumen yang membeli produk usaha idaman dan orang-orang 
yang menerima informasi mengenai usaha idaman atau keluarga, para kerabat, 
tetangga dan Masyarakat pada umumnya. 
d.  In Wich channel (Media apa yang digunakan) 
Pesan yang disampaikan oleh pemilik usaha H.Mangunjungi dan 
Karyawannya menggunakan Media. Media  yang digunakan oleh usaha idaman 
yaitu promosi secara langsung,menggunakan media sosial facebook, word to 
mouth dan menggunakan papan tanda pengenal. Sebagaimana hasil wawancara 
peneliti dengan H.Mangunjungi dan Hj.Wahidah sebagai berikut : 
“ Komunikasi yang dilakukan untuk mempromosikan produk biasanya 
promosi secara langsung. Namun, Penggunaan media sosial telah 
menjadi gaya hidup masa kini, hal tersebut merupakan peluang besar 
untuk mengenalkan produk Usaha Idaman secara luas. Adapun media 
sosial yang digunakan adalah facebook. Selain itu, promosi yang 
diakukan yaitu word of mouth”7 
Demikian juga yang dikemukakan oleh Hj.Wahidah : 
“Biasanya kalau proses penjualan, saya memberitahukan kepada 
konsumen secara langsung tentang produk kami, akan tetapi pernah 
juga diadakan promosi melalui facebook”8 
Menurut  peneliti, Salah satu cara untuk memasarkan suatu produk dilakukan 
dengan cara mempromosikan produk secara luas dengan menggunakan media 
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tertentu seperti media sosial, salah satu media sosial yang digunakan Usaha 
Idaman yaitu Media sosial facebook, dan adapula cara promosi yang lain seperti 
mempromosikan secara langsung produk tersebut dengan kata lain, promosi 
langsung merupakan kegiatan dalam komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh 
pihak usaha untuk mempromosikan produknya dengan cara seperti menawarkan 
produk apabila proses pembelian berlangsung dan melalui telepon atau seorang 
komunikator menyampaikan pesan dengan menggunakan promosi secara 
langsung melalui telepon  dan word tomouth atau mulut ke mulut, salah satu 
strategi pemasaran usaha idaman dalam mengembangkan bisnisnya adalah 
membangun jaringan di tempat-tempat tertentu. Strategi yang digunakan adalah 
dengan cara menyampaikan informasi itu melalui teman-teman atau dari mulut ke 
mulut seseorang. 
e.  With what effect ? (Efek yang diharapkan) 
  Pesan yang disampaikan oleh beberapa konsumen yaitu, Auliyah, 
Aldi, Nanda, Haerati dan Indah berupa informasi yang didapatkan mengenai 
usaha jagung marning berbeda-beda setiap konsumen, ada yang hanya melihat 
papan tanda pengenal, ada Word to mouth, ada pula yang sudah menjadi 
pelanggan setia yang mendapatkan informasi melalui keluarga. Sebagaimana hasil 
Wawancara peneliti dengan konsumen-konsumen Usaha idaman : 
a. Sebagai Pelanggan setia : 
“Usaha Jagung marning Cap Phinisi usaha Idaman merupakan salah 
satu Produk jagung  marning yang sudah lama berdiri dibandingkan 
dengan usaha-usaha jagung marning lainnya karena saya mengetahui 
usaha ini sejak saya masih duduk di bangku SD, dimana orang tua saya 
sudah lama berlangganan di usaha ini, setiap ingin membeli jagung 
marning pasti tempatnya itu di sini”9 
                                                             





b. Konsumen yang melihat papan tanda pengenal yang dikemukakan oleh Aldi 
dan Nanda : 
 “Mengapa saya membeli di tempat ini karena saya hanya melihat 
papan tanda pengenal yang terpampang di depan toko sehingga saya 
singgah dan memutuskanuntuk membeli di usah ini”10 
“Saya Membeli produk jagung marning di tempat ini, karena saya 
hanya melihat papan yang terpampang didepan toko dan melihat di 
toko tersebut banyak pembelinya, jadi saya singgah di sini untuk 
membali prosuk jagung marning”11 
 
c. Konsumen yang mendapatkan informasi melalaui teman atau Word to mouth 
atau mulut ke mulut yang dikemukakan oleh Haerati : 
 “Setiap Saya ingin membeli produk jagung marning, pasti saya 
membeli disini karena saya mendapatkan informasi dari teman saya 
bahwa salah satu usaha jagung marning yang baik itu di usaha Idaman, 
jadi saya memutuskan untuk membeli produk di Usaha ini”12 
 
d. Konsumen yang memiliki hubungan Kekerabatan yang dikemukakan oleh 
Indah: 
“Usaha Idaman ini, Merupakan Usaha jagung marning yang memiliki 
konsumen yang lumayan banyak,kenapa saya mengatakan 
demikian?karena Usaha Idaman ini berada di dekat tempat saya 
tinggaljadi otomatis saya memperhatikan konsumen yang dating di 
toko ini. Setiap saya ingin membeli produk jagung marning, pasti saya 
membeli disini karena jarak dengan rumah saya tidak terlalu jauh jadi 
memudahkan saya untuk membeli”13 
Menurut Peneliti, Promosi sangat diperlukan oleh perusahaan karena di satu 
pihak meyakinkan konsumen terhadap produk yang ditawarkan sedangkan 
dipihak lain sangat menentukan suksesnya suatu usaha menghadapi persaingan. 
Inti dari promosi adalah komunikasi, maka diperlukan proses komunikasi untuk 
mengetahui bagaimana proses komunikasi itu bekerja. Komunikasi dapat dilihat 
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sebagai transmisi informasi berupa pengiriman dan penerimaan pesan oleh 
komunikator kepada komunikan.  
C. Tantangan dalam Mempertahankan Produk 
Menjalankan usaha di bidang makanan khsusnya cemilan memang 
memiliki prospek yang sangat cemerlang untuk dikembangkan. Dari tahun ke 
tahun bisnis ini semakin tumbuh subur. Yang memiliki keunikan dari bisnis ini, 
semua kalangan dapat mengkonsumsi produk ini. 
Menciptakan berbagai aneka macam rasa merupakan suatu kemajuan dari 
bisnis ini karena tahun-tahun yang lalu hanya menyediakan dua macam rasa, 
dibandingkan dengan sekarang sudah memiliki lima macam rasa. 
Usaha Idaman memliki tantangan terkhusus seperti, persaingan, mutu dan 
pemasaran untuk mempertahankan produk dengan cap phinisi, karena di 
Kabupaten Bulukumba khususnya di jalan Melati, ada beberapa Usaha yang sama 
persis dengan Usaha Idaman ini dan itu merupakan salah satu tantangan yang 
harus di hadapi oleh Pemilik Usaha Idaman, dan melihat zaman sekarang, 
munculnya berbagai macam makanan yang diperdagangankan di Kota bulukumba 
dan juga menjadi tantangan bisnis ini agar tidak ketinggalan zaman dan tetap 
bertahan. 
Berdasarkan hasil wawancara peneliti dengan pemilik usaha 
H.Mangunjungi yaitu : 
“Tantangan dalam mempertahankan produk, yaitu munculnya beberapa 
penjaul jagung marning di sekitar wilayah usaha tersebut, membuat kami 
lebih berfikir untuk melakukan strategi-strategi pemasaran dan kami pun 
harus menciptakan produk yang lebih berkualitas, higienis dan memiliki 
berbagai varian rasa. Dan juga mampu membangun jaringan di luar daerah 




mampu menyebarkan produknya hingga ke kota Bantaeng dan 
Jenneponto”.14 
 
Menurut peneliti, Dewasa ini, dengan semakin ketatnya persaingan bisnis, 
mengakibatkan sebuah usaha dihadapkan dengan tantangan untuk dapat 
mempertahankan kelangsungan hidup. Menjalankan sebuah usaha tentunya 
banyak tantangan yang harus dihadapi, menginat bahwa sekarang zaman semakin 
modern, sebagai seorang pengusaha jagung marning, memiliki tantangan yang di 
dapatkan dalam mempertahankan produk lokal jagung marning. Adapun 
tantangan yang dihadapi pengusaha jagung marning sebagai berikut : 
a. Persaingan dengan pengusaha-pengusaha jagung marning lainnya 
yang membuka usaha di sekitaran usaha Idaman tersebut, 
membuat pengusaha harus kiat dalam mengolah produk jagung  
marning dengan cara menghadirkan varian rasa yang baru dan 
mampu menghasilkan produk yang berkualitas. 
b. Persaingan dengan pengusaha-pengusaha produk makanan yang 
modern, membuat pengusaha jagung marning harus melakukan 
strategi-strategi pemasaran, membangun jaringan yang luas 
mengenai keberadaan produk lokal jagung marning. 
 
                                                             













Berdasakan hasil penelitian dengan judul Strategi Pemasaran Pengusaha 
Jagung Marning dalam Meningkatkan Konsumen di Kabupaten Bulukumba, 
melalui observasi partisipan dan wawancara mendalam, maka dapat ditarik 
kesimpulan bahwa : 
1. Strategi Pemasaran dari usaha idaman adalah masih melakukan 
promosi secara langsung kepada konsumen,dan menggunakan media. 
ada pun media promosi yang digunakan dengan membuat papan tanda 
pengenal yang terpampang di depan toko sehingga para konsumen 
melihat keberadaan usaha jagung marning cap phinisi usaha idaman 
tersebut dan memanfaatkan sosial media facebook sebagai tempat 
media atau sarana menyebarluaskan informasi tentang Usaha Idaman. 
Dan juga menggunakan media word to mouth atau mulut ke mulut. 
2. Jagung marning cap phinisi usaha idaman memiliki tantangan 
berkaitan dengan munculnya saingan-saingan baru yang menjual 
jagung marning di lokasi yang sama dan munculnya berbagai macam 
makanan yang kekinian yang diperdagangankan di Kabupaten 
Bulukumba. 
B. Implikasi Penelitian 
Setelah melakukan penelitian, sebagai peneliti berpendapat beberapa hal 





Marning dalam Meningkatkan Konsumen di Kabupaten Bulukumba”. Saran 
tersebut antara lain : 
1. Kepada Mahasiswa 
Diharapkan penelitian ini dapat menjadi referensi bagi mahasiswa yang 
ingin terjun ke dua wirausaha serta berguna bagi mahasiswa dalam 
menyelesaikan tugas akhir. 
2. Kepada Pemilik Usaha 
Usaha Idaman Sebaiknya memiliki expired di produk jagung marning agar 
kualitas produk semakin meningkat dibandingkan produk yang lain dan 
menambahkan produk hasil olahan jagung selain jagung marning agar 
usaha ini memiliki aneka ragam produk.  
3. Kepada Masyarakat 
Diharapkan penelitian ini dapat menjadi referensi dalam menjalankan 
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